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Definisi “Competitiveness”

* Tujuan Bisnis 2 Mendapatkan Profit
* Profit 2 Memberikan nilai bagi konsumen

How can a business assure value to customers?
A good competitor knows:

* Which products and services it offers.

* Who its customers are.

* Who its competitors are.




Competitive Advantage

* Kemampuan yang diperoleh melalui karakteristik dan sumber
daya suatu perusahaan untuk memiliki kinerja yang lebih tinggi
dibandingkan perusahaan lain pada industri atau pasar yang

sama.
* Untuk memastikan perusahaan mendapatkan keuntungan :
— Metode yang dapat dicapai dan dilanjutkan

— Bekerja lebih keras
— Menilai apakah informasi yang tepat untuk mendapat keuntungan
— Fokus terhadap 3 input utama : HR, Modal, Teknologi



Strategi dan IS

Industry Structure
(5 Competing Forces)

Competitive Strategy

Value Chain Analysis

Business Process Design
/ Reengineering

Information System




PORTER COMPETITIVE MODEL

e Memahami dan mengevaluasi struktur dari lingkungan bisnis
perusahaan dan ancaman dari kompetitor untuk perusahaan
yang spesifik.

* 5 Forces Competitive Model : Model ini merupakan alat yang
kuat untuk analisis kompetitif di tingkat industri

* Membantu kita, dalam menilai di mana letak kekuatan
perusahaan media kita, dalam sebuah situasi bisnis.



BARGAINING POWER OF SUPPLIERS:

Porter Competitive Model

RIVALRY AMONG THREAT OF NEW ENTRANTS:
EXISTING COMPETITORS: THREAT OF NEW = Barriers to entry

= Number of competitors .
) ) ) ENTRANTS = Economies of scale
Diversity of competitors = Brand loyalty

|

* Industry concentration » Capital requirements

= Industry growth = Cumulative experience
Quality differences = Government policies

= Brand loyalty = Access to distribution channels

= Barriers to exit =  Switching costs
= Switching costs

BARGAINING :::zl:; BARGAINING
POWER OF Ao, POWER OF
SUPPLIERS BUYERS

COMPETITORS

BARGAINING POWER OF BUYERS:

=  Number of customers

= Size of each customer order

= Differences between competitors
=  Price sensitivity

= Buyer’s ability to substitute

Number and size of suppliers
Uniqueness of each supplier’s product
Focal company’s ability to substitute

THREAT OF SUBSTITUTE PRODUCTS:

= Number of substitute products available THREAT OF = Buyer’s information availability
= Buyer propensity to substitute = Switching costs
= Relative price performance of substitute SUBSTITUTE

= Perceived level of product differentiation PRODUCTS
= Switching costs



5 Kekuatan Kompetitif

Threat of New Entrants (Masuknya kompetitor) - Bagaimana cara yang mudah atau sulit untuk kompetitor baru

untuk mulai bersaing di industri yang sudah ada

Threat of Subtitute Products or Services (Ancaman Produk atau Jasa pengganti) 2 Cara mudah masuknya produk

dan jasa yang dapat menjadi alternatif dari produk atau jasa yang sudah ada, khususnya yang dibuat dengan biaya

lebih murah.

Bargaining Power of Buyers (Daya tawar dari pembeli) > Bagaimana kuatnya posisi pembeli. Pembeli mempunyai

kekuatan utk menentukan kemana dia akan melakukan transaksi.

Bargaining Power of Suppliers (Daya tawar dari supplier) > Bagaimana kuatnya posisi penjual. Apakah ada banyak

supplier atau hanya beberapa supplier saja, bisa jadi mereka memonopoli supply barang.

Rivalry Among Existing Competitor (Persaingan di antara pemain yang sudah ada) - Bagaimana kuatnya

persaingan diantara pemain yang sudah ada.Apaka ada pemain yang sangat dominan atau semuanya sama.



Threat of New Entrants

* Pendatang baru : perusahaan yang memasuki industri, dengan membawa kapasitas

baru dan ingin memperoleh pangsa pasar yang baik dan keuntungan

 Ancaman dari pendatang baru tinggi, jika :
— Persyaratan Modal untuk memulai bisnis rendah
— Skala ekonomi di industri tersebut sedikit

— Konsumen bisa mudah berpindah ke produk dari pendatang baru tanpa membutuhkan

biaya yang besar

— Teknologi kunci kita tidak sulit atau tidak diproteksi dengan baik



Threat of Subtitute Product or Services

 Ancaman dari Produk atau Jasa pengganti, bergantung pada :
— Kualitas, apakah kualitas pengganti bagus/tidak?
— Keinginan pembeli untuk beralih ke produk jasa pengganti
— Harga dan Performa produk/jasa pengganti

— Biaya untuk beralih ke produk/jasa pengganti. Apakah mudah untuk
mengubah ke produk lain



Bargaining Power of Buyer

 Daya Tawar Pembeli akan kuat, tergantung pada:
— Jumlah pembeli sedikit, tetapi barang yang tersedia banyak
— Pembeli membeli dalam kuantitas yang besar
— Diferensiasi dari produk, apakah produk tersebut standar atau tidak

— Biaya yang harus dikeluarkan oleh pihak pembeli untuk beralih ke produk
kompetitor adalah rendah

— Biaya pembelanjaan (shopping cost) rendah

— Pihak pembeli sensitif terhadap harga

— Kualitas dari produk dan service

— Perpindahan biaya, seberapa mudah pembeli untuk beralih ke pemasok lain



Bargaining Power of Supplier

* Daya Tawar dari Supplier lebih kuat, bergantung pada :
— Konsentrasi dari supplier, Apakah banyak pembeli dan sedikit supplier
— Brand, apakah brand supplier tersebut sudah kuat
— Profitabilitas Supplier

— Pemasok masuk ke dalam industri, contohnya produsen mengatur sendiri
gerai ritelnya

— Pembeli tidak berpindah ke supplier yang lain.
— Kualitas dari Produk dan service
— Perpindahan biaya, seberapa mudah pemasok untuk mencari pelanggan baru



Rivalry Among Existing Competitor

Persaingan di antara pemain yang sudah ada, tergantung pada :

Struktur dari kompetisi, persaingan akan semakin hebat apabila terdapat banyak industri kecil atau memiliki
ukuran yang sama antar kompetitor. Sebaliknya apabila industri telah memiliki pemimpin pasar maka persaingan
akan sedikit.

Struktur dari biaya di industri. Industri yang memiliki biaya yang tinggi akan mendorong kompetitor utk
menghasilkan produk dan jasa yang lebih murah.

Tingkat diferensiasi produk. Industri yang produknya adalah komoditas biasanya akan memiliki persaingan yang
besar.

Perpindahan biaya. Persaingan akan berkurang apabila pembeli telah beralih ke biaya tinggi.

Tujuan strategis, Jika kompetitor mengejar pertumbuhan dengan agresif maka persaingan akan semakin besar

Ketika hambatan utk meninggalkan industri semakin tinggi maka persaingan akan semakin besar.



Porter Competitive Model
Heavyweight Motorcycle Manufacturing Industry North American Market

- L

Intra-Industry Rivalry
SBU: Harley-Davidson

e Foreign Manufacturer

e Parts Manufacturers

e Electronic Components

e Specialty Metal Suppliers
e Machine Tool Vendors

e Labor Unions

e |T Vendors

e Established Company
Entering a New Market
Segment

e New Startup

Rivals: Honda, BMW, Suzuki, Yamaha

.

e Recreational Cyclist

e Young Adults

e Automobiles e Law Enforcement

e Public Transportation e Military Use

e Mopeds e Racers

* Bicycles 3



Michael Porter’s Value Chain

Berbeda dari model kompetitif porter karena fokus dalam perusahaan

Menganalisis alur fungsional produk atau jasa didalam perusahaan
yang menambah nilai bagi perusahaan

Digunakan juga untuk menentukan apakah Sistem Informasi dapat
memperkuat aktifitas primer dan pendukung dalam organisasi

Memvisualisasikan alur aktifitas di setiap segmen yang menggunakan
IS dan IT

Keuntungan
— ldentifikasi nilai dari proses
— ldentifikasi area untuk perbaikan biaya



Support Activities

Primary Activities

Porter’s Value Chain Analysis

Firm Infrastructure
Human Resource

Technology Development

Procurement




Porter’s Generic Value Chain

Infrastructure
Human Resource Management

Technology Development

Procurement

Inbound Operations Outbound Marketing
Logistics Logistics & Sales

Elapsed Time - Value added time cost

Included with permission of Michael E. Porter based on ideas in Competitive Advantage: Creating and Sustaining
Superior Performance, copyright 1985 by Michael E. Porter.




Potential IS Contributions

Infrastructure - Planning Models

Human Resource -  Skills & Experience Databases

Technology - Computer-Aided Design

Procurement - On-line parts ordering

Automated Automated Point of Remote
Warehouse Check Sale E-Commerce Equipment
Clearing Scanners Servicing

Activities
Inbound Operations Outbound Marketing Service
Logistics Logistics & Sales

Elapsed Time - Value added time cost

Included with permission of Michael E. Porter based on ideas in Competitive Advantage: Creating and Sustaining
Superior Performance, copyright 1985 by Michael E. Porter.




Primary Activities

Inbound logistics — Kegiatan yang terdiri dari penerimaan, penyimpanan, dan distribusi
bahan-bahan masukan yang digunakan oleh organisasi untuk menghasilkan produk dan
jasa yang dijualnya.

Operations - aktivitas-aktivitas yang mengubah masukan menjadi jasa atau produk yang
sudah jadi

Outbound logistics - aktivitas-aktivitas yang melibatkan distribusi produk yang sudah jadi
ke para pelanggan

Marketing and sales - aktivitas-aktivitas yang berhubungan dengan membantu para
pelanggan untuk membeli jasa atau produk yang dihasilkan organisasi

Service - memberikan dukungan pelayanan purna jual kepada para pelanggan. Misalnya
pelayanan perbaikan dan perawatan



Support Activities

Procurement — Berisi fungsi untuk pengadaan/pembelian bahan untuk organisasi

Technology Development - aktivitas yang meningkatkan produk atau jasa. Contohnya adalah
penelitian dan pengembangan, investasi dalam teknologi informasi yang baru, pengembangan

Website, dan desain produk.

Human Resource Management - aktivitas-aktivitas yang berhubungan dengan perekrutan,

pengontrakan, pelatihan, dan pemberian kompensasi dan keuntungan bagi pegawai.

Firm Infrastructure — Kegiatan yang mendukung seluruh rantai nilai (e.g. general management,

planning, finance, accounting, legal, government affairs, quality management, etc.)



Porter Value Chain

Manufacturing Industry Value Chain

Research Production Sales
and Engineering and Marketing and Service
Development Manufacturing Distribution




Porter Value Chain

Retail Industry Value Chain

Partneri [
arv\:;:mg i Managing Distributing Operating M::;etmg
Vendor Inventory Inventory Stores Seilfie




FIRM
INFRASTRUCTURE

HUMAN
RESOURCE
MANAGEMENT

TECHNOLOGY
DEVELOPMENT

PROCUREMENT

Property and Casualty Industry Value Chain

-Financial Policy

-Regulatory Compliance

- Legal

- Accounting

ePolicy Rating

INBOUND
LOGISTICS

Actuary Agent Claims
Training Training Training
Actuarial Methods Product Claims
Inr\fest.rT]ent i ‘Delvello“pment . Procedures
FIrdCliCces IVIdTKEL RESEAICTI
/T

Communications

e Underwriting
¢ [nvestment

OPERATIONS

eIndependent
Agent Network

*Billing and
Collections

OUTBOUND
LOGISTICS

ePolicy Sales
*Policy Renewal
eAgent Manage-
ment
eAdvertising

MARKETING
AND SALES

Included with permission of Michael E. Porter based on ideas in Competitive Advantage: Creating and Sustaining
Superior Performance, copyright 1985 by Michael E. Porter.

¢Claims Settlement
eLoss Control

SERVICE



FIRM
INFRASTRUCTURE

HUMAN

RESOURCE
MANAGEMENT

TECHNOLOGY
DEVELOPMENT

PROCUREMENT

Information System Technology

Technologies in the Value Chain

Planning and Budgeting Technology

Office Technology

Training Technology
Motivation Research

Information Technology

Product Technélogy

Computer-Aided Design
Pilot Plant Technplogy

Software Development Tools
Information Systems Technolo

BY

eTransportation
Technology
eMaterial Handling
Technology
eStorage and
Preservation
Technology
eCommunication
System Technology
eTesting Technology
eInformation
Technology

INBOUND
LOGISTICS

eBasic Process
Technology
eMaterials
Technology
eMachine Tools
Technology
eMaterials Handling
Technology
ePackaging
Technology
eTesting Technology
e|/nformation Tech.

OPERATIONS

Information Systems Technology
Communication System Technology
Transportation System Technology

eTransportation
Technology
eMaterial Handling
Technology
ePackaging
Technology
eCommunications
Technology
eInformation
Technology

OUTBOUND
LOGISTICS

Adapted with the permission of the Free Press, an imprint of Simon & Schuster Inc.. from
COMPETITIVE ADVANTAGE: Creating and Sustaining Superior Performance by Michael Porter. Copyright
© 1985 by Michael E. Porter., p. 167.

e Multi-Media
Technology

eCommunication
Technology

eInformation
Technology

MARKETING
AND SALES

eDiagnostic and

Testing Technology

eCommunications

Technology

e|nformation

Technology

SERVICE



Value Chain and ERP

Firm Infrastructure

Human Resource Management

TN

o)

Technology

SUPPORT
/ ACTIVITIES

Procurement

Enterprlse Resnur .-
[nbound Operations m Marketing & Saryice &
Logistics Sales -5y
Supply Chain ustomer Relationshi

Management Management



Contoh Kasus



Porter Competitive Model for PT. Krakatau
Steel (Persero)

Another upstream &
Potential New downstream Industry
Entrants (foreign/domestic such as

India, Irak, etc)

Intraindustry Rivalry

SBU : PT. Krakatau Steel (Persero)

— Rivals : Domestic (PT. Gunawan Dianjaya Steel, .
Bargaining Power of > Bargaining Power of
g Supgliers PT. Gunung Garuda Raya Ekapaksi & g g

Bayers
PT. Jayapari) Y

Foreign(Jepang : Nippon Steel, Sumitomo

Metal Industry, Ltd.; USA; Cina; Rusia; Korea)
- Affiliation (PT. KIT, PT. KDL, - Another BUMN (PT. PAL,
PT. KBS, PT. KTI) PT. KAI, etc)

- Company of Nature resource ﬁ - Downstream industry
exploration (domestic/ (domestic/foreign)

foreign such as PT. ANTAM, - Affiliation (PT. KHI,

etc) PT. Latinusa, PT. KW)
- Government Substitute Products or
Services
- Price
- Product

Diversification
- Market



Firm
Infrastructure

Human
Resource
Management

Technology
Development

Procurement

PT. Krakatau Steel (Persero) Value Chain

Financial Policy

Planning Legal Government Relations

Accounting

Training of crane &

forklift operator

Welder training,
furnance & hydraulic
boiler operator training

Training of crane &

forklift operator Agent Training

- Claims Training
- Employee
Welfare

Enterprise Resource Planning

Customer Relationship Management

Material Management
System, Power Demand
Control

CAD/CAM, PPC,
Programmable Logic

Control, Quality Control

System

Shipment Monitoring
System

WRM Material Tracking
System

- Scrap
management/
Material
Qualification

- Coordination &
monitoring of
material arrival
schedule

- Energy
Conservation

- Subsidiaries

- Hyl Technology

- Man GHH
Technology

- Voest Alpine
Technology

- SMIS Technology

- CLECIM Technology

- Automation Process

- Optimization
Process

- Plant Maintenance

- Mechanical
Properties Testing

- Product Testing

- Seeking partner
- Delivery system
- worldwide presence

- Product
Development

- Agent Group

- world wide web

- Trading

- Market Intelligent

- Develop brand
image with social
Commitment

- Complain follow-up

Inbound
Logistics

Operations

Outbound
Logistics

Marketing
and Sales

Service



Tugas Kelompok

* Berdasarkan perusahaan yang sudah dianalisis oleh setiap
kelompok, buatlah:

1. Analisis kompetitif perusahaan (menggunakan model competitive
porter): gambarkan model, kemudian berikan penjelasan di setiap
poin beserta hasilnya

2. Analisis value chain: gambarkan, kemudian berikan penjelasan di
setiap primary activities dan support activities

* Diprint dan dikumpulkan minggu depan, dan langsung dibahas



